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人际关系 

第七章 



学习目标 

 

 1．熟记人际关系的概念。 

 2. 说出人际关系的特点。 

 3. 举例说明影响人际关系的因素。 

 4. 合理应用人际认知效应，建立和发展良好的人际关系。 

 5. 掌握增进人际吸引的方法和策略，促进良好人际关系
的建立。 

 6. 应用建立良好人际关系的策略，建立良好的人际关系。 
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主要内容 

人际关系概述 1 

人际关系的基本理论 2 

护士建立良好人际关系的策略 3 
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第一节   人际关系概述 
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【案例】护士长的困惑 

 

           小刘是某市一家三甲医院神经外科的护士，她性格随和、为人
热情、宽容大度，是科里的一号业务骨干。她工作认真，业绩突出，
一有时间就到病房与病人沟通，病人都称她为贴心护士。由于把更
多的时间都留给了病人，所以很少能与同事们聚会和攀谈。当年底
科室投票选举业务能手的时候小刘落选了。当护士长与其他护士谈
话了解她们对小刘有什么意见时，得到的几乎是同一答案：小刘各
方面都不错，就是离大家太远了。护士长申请追加了小刘的业务能
手的名额。护士长困惑了，到底用什么方法评选优秀工作者好呢？ 

         思考： 

            1. 小刘为什么落选？ 此案例反映了人际关系的哪种影响因素？ 

             2. 你要是护士长，你用什么方法评选优秀工作者？ 
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一、人际关系的概念 

       人际关系是指人们在社会生活中，通过相互认知、情感
互动和交往行为所形成和发展起来的人与人之间的相互关系
。其本质是人与人之间在活动过程中形成直接的心理关系。   

  人际认知 

   是前提 

人际关系 

人际认知 

是前提 
情感互动 

是特征 

交往行为 

是手段 
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二、人际关系的特点 

人际关系 

B 

E 

C 

D 

A 社会性 

多重性 

动态性 

目的性 复杂性 
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三、影响人际关系的因素 

（一）仪表 

（二）空间距离 

（三）交往频率 

（四）相似性因素 

（五）互补性因素 

（六）能力因素 

（七）个性品质 

 

 

 

 
 

（一）仪表 

（二）空间距离 

（三）交往频率 

（四）相似性因素 

（五）互补性因素 

（六）能力因素 

（七）个性品质 
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建立和发展人际关系是人际沟通的最直接的结果 

良好的人际关系是顺利交往与沟通的基础和条件 

四、人际关系与人际沟通的辩证
关系 

人际沟通状况决定人际关系状况  

人际沟通与人际关系研究的侧重点不同 
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第二节   人际关系的 
基本理论 
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【案例】林肯拒绝才识过人的阁员 

 

         美国总统林肯的朋友向林肯推荐了才识过人的阁员，但林肯
因为此人相貌丑陋拒绝了这位阁员。当朋友愤怒地责怪林肯以貌
取人，说任何人都无法为自己的天生脸孔负责时，林肯说：“一
个人过了四十岁，就应该为自己的面孔负责。”  

       思考：1. 林肯“以貌取人”反映了什么样的人际认知效应？ 

                   2. 你还能举出历史上“以貌取人”的实例吗？ 

                   3. 从这些案例中你得到了什么样的启示？ 
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一、人际认知理论 

1 

      人际认知是个体对他人的个
性特征、心理状态、行为动机
或意向以及人与人之间关系进
行推测与判断的过程。  

 

→
 

人际认知概念 
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一、人际认知理论 

2 

第一印象与首因效应 

近因效应   晕轮效应 

刻板效应   投射效应 

先礼效应   免疫效应 

 

 

→
 

人际认知效应 
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一、人际认知理论 

3 

留下好的第一印象 

避免以貌取人 

合理运用近因效应 

宽容、接纳不同人及意见 

注重了解人的个性差异 

动态和发展中全面认识人 

→
 

人际认知效应应用策略 
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二、人际吸引理论 

1 

    人际吸引是指人与人
之间在感情方面相互接纳、
喜欢和亲和的现象，即一
个人对其他人所持有的积
极态度。 

→
 

人际吸引概念 
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二、人际吸引理论 

2 

相近性吸引 相似性吸引 

相悦性吸引 互补性吸引 

敬仰性吸引 能力吸引  

人格吸引    仪表吸引  

喜欢回馈吸引 

 

 

→
 

人际吸引规律 
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二、人际吸引理论 

3 

→
 

人际吸引规律应用策略 

培养良好的个性特征 

不断提高综合能力 

增加交往的频率  

缩短与对方的距离  

注重自己的仪表 
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第三节   护士建立良好人际
关系的策略 
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【案例】受欢迎的小李 

        在内科工作的小李出生于高级知识分子家庭，容貌好、气质佳。无
论是同事间还是护患间关系都非常融洽。下面是小李与患者刘大爷的交
往过程。 

 小李到四号病房查房，发现患有糖尿病的刘大爷很困难地开启罐头瓶盖，
小李马上主动上前，面带微笑对刘大爷说：“刘大爷、我来帮
您。”“好”。小李费了很大的劲还是没有打开。刘大爷接着说，“来，
用这个螺丝刀撬开试试”，小李仍面带微笑说“刘大爷，您可真聪明”。
刘大爷说，“我啊，好久都没吃罐头了，这回我得多吃点。”小李仍面
带微笑说“想吃罐头啊，我能理解。但您只能吃两块哦。实际上我有时
候也控制不住自己的欲望，但为了健康，又不能不控制，我知道您能很
好的控制，只不过是说说而已”。刘大爷高兴地夸小李是善解人意的好
孩子，而且就吃了两块。 

       思考：1. 小李用了哪些建立良好关系的策略？ 

                   2. 走上工作岗位后，你怎样提高自己的交往能力？ 
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   一、主动交往 

  1. 建立并强化 

  主动与人交往 

  的意识 

 

2 .掌握主动与

人交往的技巧 
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    二、尊重对方 

 1. 尊重是一种态

度，是一种

精神层面的

态度 

2. 尊重是一种行

为，通过语言及

语言及非语言表

达 

尊重对方在人际关系的建立中，具有重要的意义。  
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三、表达热情 

1. 热情可使关

系更密切、更

加和谐 ，是人

际沟通的催化

剂  

2. 热情可以通过语言

和非语言的方式来表

达，但更多是通过非

语言的方式来表达，

如面部表情、肢体语

言、身体的姿势、空

间距离、语调高低、

语速的快慢等 

表达
热情 
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四、关注对方 

        2. 关注对方 

    所关注的 

 

1. 注意力投

向对方 
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五、帮助别人 

1 

当一个人遇到
困难、陷入困
境时，他人的
支持和帮助会
给予安慰和力
量 

3 

真诚的帮助

是“给予”

，包括时间

、精力、物

质、情感等 

2 

“帮助”是

多方面的，

既包括情感

上的支持，

也包括物质

上的、行为

上的支持。 

 

→
 

4 

在对方需要

时给予帮助

，“雪中送

炭”永远优

于“锦上添

花” 

主动提供帮助 
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六、态度真诚 

             1. 真诚最根本的 

特点是向对方表 

      达真实的想法和 

      感受，展示 

      真实的自己 

2.真诚的表达体现在
沟通中，就是说该说
的话，比如关怀对方
的话，设身处地为对
方着想的话，某些不
刺激对方的忠言,不涉
及他人隐私的交谈等  
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七、移情 

  移情 
     

    1.  作为态度，它

表现为一种对他

人的关切、接受、

理解、珍惜和尊

重  

 

2.  作为能力，它

表现为能充分理

解别人的心事，

并把这种理解以

关切、温暖、尊

重的方式表达出

来  
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八、运用恰当技巧 

六、主动提供帮助 

语言沟通 

非语言沟通 

沟通技巧 

恰当的沟通技巧对建立良好的人际关系起
着重要的作用  
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九、赞美别人 

 

   1. 选择恰当的时

机和当的方式表

达对他人的赞美

是增进彼此情感

的催化剂  

2.赞美可通过语

言和非语言方式

来表达 

赞美是对他人的自我价值的发现与肯定。 

赞美 
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十、表现真实的自我 

 

       真实地表现自己（包括自己的缺点和不足）， 

非但不会有损于自己形象，反而使人们产生一种真 

实感和亲切感，提升你的人格魅力，增加人际吸 

引力。 
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十一、保守秘密 

 

    1. 人际交往中为

对方保守秘密，

是对交往对象充

分尊重的表现  

2.为对方保密应

当成为为人处事

的一条原则 

赞美 
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小结 

1 3 2 

人际关系是在

人际交往中实

现和展开的，

交往需要是人

际交往的原始

动力，交往动

机是引发交往

活动的直接原

因  

 

→
 

4 

在主动交往、

表达热情、帮

助别人、尊重

并关注对方、

善用共情等策

略之外，应重

视个人能力的

培养和良好人

格的塑造 

与他人建立良好的人际关系是人类社会生活中最为重要的任务之一  

人际关系是人

们在社会生活

中，通过相互

认知、情感互

动和交往行为

所形成和发展

起来的人与人

之间的相互关

系 

 

相互认知是建

立人际关系的

前提，人际认

知中存在各种

认知效应，情

感互动是人际

关系的重要特

征，人际吸引

是以情感为主

导的 

 

第七章  



复习题 

 单选题 

 

 1. 在相似性吸引中，下列哪项内容相似最容易相互吸引 

 A．气质类型相似       B．态度相似 

 C．兴趣相似           D．学历相似       E．专业相似 

 2. 不易接纳他人与自己不同观点反映的是哪一种认知效应 

 A．投射效应     B．免疫效应     

 C．刻板效应     D．排斥效应     E．定型效应 

 3. 人际关系的本质是人与人之间在活动过程中形成的直接 

 A．情感关系     B．互惠关系 

 C．利益关系     D．和谐关系       E．心理关系 
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 4. 人际吸引是以下列哪项内容为主导的 

 A．情感     B．认知   

 C．行为     D．需要    E．动机 

 5. “好汉不提当年勇”应用的是哪种认知效应 

 A．首因效应     B．近因效应   

 C．免疫效应     D．晕轮效应    E．刻板效应 

 6. 具有最久远吸引力的是 

 A．相似性吸引     B．相悦性吸引     

 C．相补性吸引     D．敬仰性吸引    E．人格吸引 

 

复习题 
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 7. “浪子回头金不换”应用的是哪种认知效应 

 A．首因效应     B．近因效应   

 C．免疫效应     D．晕轮效应    E．刻板效应 

 8. 人际关系的基本特点是 

 A．目的性      B．社会性     

 C．复杂性      D．多变性      E．多重性 

 9．“善良的人容易上当”反映的是哪种认知效应 

 A．投射效应    B．晕轮效应     

 C．先礼效应    D．免疫效应    E．刻板效应 

 10．“情人眼里出西施”反映的是哪种认知效应 

 A．第一印象    B．晕轮效应     

 C．先礼效应    D．免疫效应    E．刻板效应 

 

复习题 
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